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ментировать его и выделять при этом приоритетные направления. Следует научиться оперативно 
реагировать на запросы страхователей, тем самым обеспечивая улучшение имиджа и доверия в 
кругу потребителей страховых услуг. Также одним из приоритетов должно стать постоянное со-
вершенствование страховых продуктов. 
Основными задачами маркетинга в страховании являются: 1) достижение максимально воз-
можного высокого потребления страховых продуктов; 2) достижение максимальной потребности 
удовлетворения спроса на страховые продукты; 3) предложение максимально широкого выбора 
страховых продуктов; 4) максимизация повышения качества жизни (среднего уровня потребления, 
медицинского обслуживания) – качество жизни выше, если гарантируется возмещение при стра-
ховых случаях [1, c. 256]. Маркетинговая стратегия страховщика должна обязательно предусмат-
ривать согласованное осуществление мероприятий в рамках всех указанных направлений, ведь 
между ними существует четкая связь, что не позволит эффективно существовать дисбалансам в 
пользу одной из составляющих.  
Удачная маркетинговая стратегия поможет увеличить прибыльность НАСК «ОРАНТА» и до-
биться минимизации рисков. На сегодняшний день в условиях нестабильной среды это чрезвы-
чайно важно. 
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Кредитные организации имеют сложную многоуровневую систему рисков, всесторонняя и объ-
ективная оценка которых играет ключевую роль в обеспечении финансовой устойчивости каждой 
организации банковской системы в целом. 
Принимая во внимания, что основной объем активных операций банков приходится на ссудные 
операции, поэтому одним из наиболее значимых рисков является кредитный. Это обуславливает 
высокую значимость задач, стоящих перед органами контроля и оценки рисков в кредитных орга-
низациях.  
Кредитный риск – это риск возникновения  убытков вследствие неисполнения, несвоевремен-
ного либо неполного исполнения должником финансовых обязательств перед кредитной органи-
зацией в соответствии с условием договора [1, с.45]. 
Доходность кредитных организаций неразрывно связана с кредитным риском, обусловленным 
невозвратностью кредитных средств и с качеством его оценки. В такой ситуации эффективным 
методом минимизации рисков кредитного учреждения служит применение скоринговых моделей.  
При оценке риска кредитования производится анализ кредитоспособности заемщика. Суще-
ствует множество определений кредитоспособности заемщика. Самым распространенным из них 
является следующее: способность лица полностью и в срок рассчитаться по своим долговым обя-
зательствам [2, с.23]. Таким образом, основная задача  скоринга состоит в определении способно-
сти клиента исполнить долговые обязательства, а также степени надежности и обязательности 
клиента. 
Выделяют два основных метода оценки кредитного риска, которые могут использоваться раз-





мнение кредитных экспертов, которое основанно на субъективном анализе; 
скоринговые модели оценки заемщика. 
Своевременность принятия и вероятность получения правильного решения, как правило, воз-
растают, если вся информация, необходимая для принятия решения, пропускается через автомати-
зированную информационную систему, а не локализуется в бумажных архивах и персональных 
компьютерах отдельных служб и подразделений [3, с.51]. 
Кредитный скоринг является упрощенной системой анализа заемщика, что позволяет снизить 
требования к квалификации кредитного инспектора, занятого рассмотрением заявок на кредит, и 
увеличить скорость их рассмотрения. 
Скоринговая модель представляет собой взвешенную сумму установленных характеристик. В 
итоге формируется интегральный показатель, который по степени увеличения характеризует 
надежность клиентов. Существует определенный числовой порог, который сравнивается с инте-
гральным показателем каждого заемщика. Таким образом, определяется линия безубыточности, 
которая рассчитывается из отношения количества клиентов, которые платят в срок, компенсируя 
тем самым убыток кредитного учреждения от одного задолжника. Сегодня скоринг используется 
не только при кредитовании, но и в других сферах: маркетинге, при работе с задолжниками, при 
выявлении мошенничества с кредитными картами и т.д. 
Существует несколько типов скоринга:  
 скоринг кредитоспособности – оценка кредитоспособности заѐмщиков, используе-
мая для принятия решения о предоставлении кредита;  
 скоринг по прогнозу качества обслуживания долга клиентом – оценка уровня риска 
существующих заемщиков, позволяющая определить поведенческие особенности клиентов, про-
являющие в качестве обслуживания долга; 
 скоринг востребования – оценка способов работы с просроченной задолженностью 
и выбор из нескольких альтернативных наборов наиболее эффективного для последующего воз-
действия; 
 скоринг по оценке вероятности мошенничества – реализующий оценку вероятности 
мошенничества клиента на основе совокупности признаков проводимой сделки [4, с.114]. 
Основная идея скоринга заключается в том, что банк может выделить финансовые, экономиче-
ские и мотивационные факторы, отделяющие «хорошие» кредиты от «плохих» путѐм анализа 
большой группы заемщиков. Важно отметить, что единых  критериев оценки кредитоспособности 
не существует, каждый банк самостоятельно выбирает параметры и их значение, базируясь на 
собственном опыте работы.  В качестве информационной базы о заемщике для создания модели 
скоринга выступают различные источники, доступные кредитору на момент подачи заявки. 
Во многих моделях кредитного скоринга на основе имеющихся статистических данных о выда-
че и погашении кредитов оценивают взаимосвязь между значениями характеристик клиента и ве-
роятностью невозврата ссуды, используя корреляционно–регрессионный анализ с применением 
современной вычислительной техники. 
Сегодня в некоторых украинских банках, особенно небольших, процесс кредитного скоринга 
зачастую осуществляется примитивно. Никто не считает скоринговые баллы, не занимается слож-
ными математическими вычислениями. Система кредитного скоринга – это крайне сложная ком-
пьютерная программа, позволяющая проводить оценку заемщика и дальнейшую работу с ним в 
автоматическом режиме. 
Украинских банков, где существует специализированная скоринговая система, поддерживаю-
щая все типы скоринга, пока нет. Зато преимущества, которые получает заемщик, если банк ис-
пользует такую систему, очевидны. 
Во–первых, оценка кредитной заявки осуществляется практически мгновенно. Некоторые си-
стемы способны осуществлять скоринг со скоростью до 200 заявок в секунду. 
Во–вторых, система кредитного скоринга не зависит от настроения и опыта кредитного экспер-
та. Она принимает решение одинаково беспристрастно, ориентируясь исключительно на матема-
тические правила. 
В–третьих, банк, в котором работает система кредитного скоринга, не будет выставлять высо-
кие проценты. Ведь скоринговая система позволяет значительно снизить риск невозврата кредита. 
Оперативность, объективизация процесса принятия решений, способность непрерывного раз-
вития, относительная точность оценки клиентов, основанная на обширных статистических данных 






шений, снижение трудозатрат, быстрая адаптация к меняющимся условиям рынка есть главными 
преимуществами скоринговых систем [5, с.96]. 
Таким образом, необходимо сделать вывод, что скоринг является эффективным инструментом 
для минимизации кредитного риска. Поэтому целесообразно вводить скоринговые модели повсе-
местно. В результате кредитное учреждение качественно сформирует свой портфель ссуд, и все 
действия, связанные с ведением кредитного портфеля, станут наиболее эффективными. 
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В условиях рыночной экономики особую важность приобретает процесс формирования бан-
ковских пассивов, оптимизация их структуры и в связи с этим качество управления всеми источ-
никами денежных средств, которые образуют ресурсный потенциал коммерческого банка. Оче-
видно, что устойчивая ресурсная база банка позволяет ему успешно проводить ссудные и иные 
активные операции. Необходимо отметить, что крупные, проверенные и честно выполняющие 
свои обязательства юридические лица приносят большую прибыль коммерческим банкам, по 
сравнению с другими клиентами [2,с.243]. 
Специалисты, как в Республике Беларусь, так и за рубежом утверждают, что на достаточно 
насыщенном рынке банковских услуг сегодня именно качество обслуживания клиентов предопре-
деляет успех конкурентной борьбы.  
Одной из распространенных банковских услуг является расчетно–кассовое обслуживание кли-
ентов – юридических лиц и индивидуальных предпринимателей, уровень которого во многом 
определяет репутацию банка. Расчетное обслуживание, безусловно, самая востребованная услуга 
коммерческих банков, в которой нуждается бизнес. Для любого бизнеса, будь он малым, или 
большим вопрос РКО по сей день не утратил своей актуальности. Несмотря на активное развитие, 
особенно в последние годы, рынка кредитов и депозитов, все эти услуги будут абсолютно беспо-
лезны для предприятия, если оно не сможет совершать при этом элементарных действий, таких 
как, например, расчеты с поставщиками, оплата налогов, выплата зарплаты своим работникам. 
Сегодня белорусские банки прилагают определенные усилия, чтобы даже такой традиционной 
услуге как расчетно–кассовое обслуживание, придать больше удобства и прозрачности, например 
с помощью пакетного РКО. В этом случае банки отходят от привычной сетки тарифов и форми-
руют максимально компактное и удобное для бизнеса предложение по набору услуг расчетно–
кассового обслуживания и их стоимости.  
Во–первых, для самого клиента упрощается процесс выбора наиболее подходящего варианта. 
Традиционные способы тарификации услуг РКО неудобны тем, что данные услуги разбросаны по 
сборнику тарифов банка. Вторым доводом в пользу пакетного РКО служит возможность эконо-
мить средства, которые предприятие тратит на банковское обслуживание. Ещѐ одно преимуще-
ство, которое отличает тарифные планы – они часто используются в качестве своеобразного 
плацдарма, с помощью которого банки предлагают клиентам на более выгодных условиях свои 
новые технологии и самые продвинутые продукты. 
По
ле
сГ
У
